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Sažetak 
U ovom završnom radu obrađuje se tema mrežni marketing. U radu se definira 
pojam mrežni marketing kada je nasta, te kako je kroz godine mijenjao naziv. 
Prikazuje se profitabilnost mrežnog marketinga kako  funkcionira u praksi te kakve 
su mogućnosti za njegovo korištenje u poslovanju. Definira se pojam piramidalna 
shema, prikazuju se razlike između navedenog pojma i mrežnog marketinga. 
Objašnjavaju se i pojašnjavaju glavne razlike između navedena dva pojma te kako 
one djeluju u praksi. U radu se navode neke od vrsta nagrađivanja u poslovnom 
modelu mrežnog marketinga te kako one funkcioniraju u stvarnosti. Definira se i 
objašnjava pojam timski rad, zašto je on važan u poslovanju mrežnog marketinga, 
koje su razlike rada u timu i samostalnog rada te zašto je timski rad u mrežnom 
marketingu neizostavan. Prilažu se mišljenja i stavovi svjetski poznatih stručnjaka 
i poduzetnika o vrsti poslovanja mrežnog marketinga te će se shodno tome 
razmotriti u radu. Navode se prednosti i nedostatci rada u mrežnom marketingu. 
Iako je ovakvo poslovanje za svakoga, ne može svatko raditi ovu vrstu poslovanja. 
Na kraju rada priloženi su rezultati vlastitog provedenog istraživanja na temu 
mrežni marketing. Istraživanje je provedeno putem online metode upitnika te je 
podijeljen na društvenim mrežama, a izrađen je prema standardnom upitniku 
putem Google forms alata. Online upitniku putem društvenih mreža pristupilo je 
99 ispitanika. Razmišljanje ispitanika o samom pojmu mrežni marketing vrlo su 
različita. 48 ispitanika uopće ne zna što je mrežni marketing, dok 51 ispitanik zna 
za pojam. Također, 85 ispitanika nikada nije radilo u industriji mrežnog 
marketinga, a ostalih 14 ispitanika je radilo ili radi u industriji mrežnog 
marketinga. Kod pitanja korisnosti mrežnog marketinga mišljenja ispitanika su 
također podijeljena. Razmišljanje ispitanika može se podijeliti na dva dijela. Jedan 
dio ispitanika smatra da ima koristi, njih 46, dok drugi dio ispitanika, njih 44, 
smatra da nema koristi od mrežnog marketinga, a njih 9 ne zna. U sklopu 
istraživanja provedeno je ispitivanje razmišljanja ispitanika o mrežnom 
marketingu, jesu li se susreli s njim te kako definiraju sam pojam, ima li razlike 
između pojmova piramidalna shema i mrežni marketing i mnoga druga pitanja. 
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Tema mrežni marketing vrlo je zanimljiva i relativno nova industrija u Hrvatskoj. 
Vrlo malo poduzeća posluje po ovom poslovnom modelu, a i oni koji posluju, vrlo 
mali broj ljudi zna da uopće funkcioniraju na taj način. Stoga ima vrlo mali broj 
literature na hrvatskom jeziku. Smatram da je rlo interesantno i zahtijeva pobližu 
pažnju te sam stoga odabrao ovu temu. 
Predmet ovog rada je mrežni marketing, odnosno MLM (engl. Multi-level 
marketing). Cilj rada/istraživanja bio je provjeriti jasnoću i razumljivost poslovnog 
modela mrežni marketing te utvrditi točne definicije i obrazložiti sam pojam. 
Obzirom na činjenicu, da 90% ljudi ne za uopće što je mrežni marketing te oko 
95% onih što rade po poslovnom modelu mrežnog marketinga ne znaju kako 
zapravo ovaj model funkcionira, a samim time onda posluju s gubitcima, pojasnit 
će se što je zapravo mrežni marketing i kako funkcionira. 
Rad se, osim uvoda i zaključka, sastoji još od osam poglavlja. U prvom dijelu 
rada objašnjava se i piše općenito i mrežnom marketingu, njegovoj povijesti te se 
definira sam pojma mrežni marketing. U drugom dijelu rada objašnjava se 
profitabilnost i funkcionalnost mrežnog marketinga. U trećem poglavlju rada 
obrađuje se tematika vezana uz razlike mrežnog marketinga i piramidalnih shema. 
U četvrtom dijelu rada obrađuju se vrste naknada u poslovnom modelu mrežnog 
marketinga. U petom poglavlju rada objašnjava se važnost i značenje timskog rada 
u mrežnom marketingu. U šestom dijelu rada razmatraju se mišljenja svjetski 
poznatih i uspješnih poduzetnika. U sedmom dijelu rada piše se o prednostima i 
nedostatcima koji su prisutni u mrežnom marketingu. Pred sam kraj rada, u osmom 
poglavlju, prikazuje se i razmatra provedeno istraživanje vezano uz temu mrežnog 
marketinga. 
U ovom završnom radu materijali su prikupljeni iz raznih izvora kao što su 
knjige, stručni članci te pouzdane internetske adrese kako bi rad bio 
reprezentativan. Provedeno je istraživanje na temu mrežni marketing kako bi se 
prikupili rezultati poznavanja ispitanika o mrežnom marketingu, njihove definicije 
istog, prikazalo razmišljanje ispitanika o mrežnom marketingu i približno koja 
poduzeća u Hrvatskoj posluju za sada po poslovnom modelu mrežni marketing. 
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2. MREŽNI MARKETING 
Mrežni marketing, odnosno MLM, koji danas ima još raznorazne druge nazive, 
od strane mnogih stručnjaka smatra se biznisom 21. stoljeća, dok s druge strane neki 
smatraju da je to ništa više nego piramidalna shema. Mrežni marketing je vrsta 
poslovnog modela koji se koristi u pojedinim poduzećima. Zapravo je to legalan 
način distribucije proizvoda poduzeća i način na koji osoba može izgraditi svoju 
prodajnu mrežu proizvoda određenog poduzeća. Mrežni marketing spominje se kao 
jedan od najsigurnijih i najjeftinijih poslovnih modela u moderno doba poslovanja 
gdje svaki čovjek ima iste mogućnosti za zaradu i napredovanje u prodaji proizvoda 
tog istog poduzeća (Gregor & Wadlewski, 2013.). Nadalje na slici 1. slikovito je 
prikazana distribucijska mreža jednog distributera (crvene boje) u prodaji 
proizvoda osoba. Distributer proizvoda ili usluga ima ispod sebe druge distributere 
ili kupce koji su od njega kupili proizvod ili se žele baviti nadalje distribucijom 
proizvoda ili usluga. 
Slika 1. Prikaz nastanka distribucijske mreže u MLM-u 
Izvor: https://www.zaposlitev.info/kariera/mrezni-marketing/,  
(preuzeto 4.9. 2018.) 
 
Mnogi autori najprodavanijih knjiga u svijetu napominju da je mrežni marketing 
izvrsna prilika za dodatni prihod, odnosno za pasivni prihod. Pomoću ovog 
poslovnog modela milijuni ljudi diljem svijeta izgrađuju svoje poslovanje na jeftin 
i relativno brz način. Ukratko rečeno, mrežni marketing je način distribucije 
proizvoda do kupca, isto kao što je i maloprodaja, veleprodaja, izravna prodaja, 
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tele-marketing i ostalo. Dakle, to je jedna od načina dostave proizvoda do krajnjeg 
kupca od proizvođača, a cjenovna marža se tada dijeli među ljudima koji su 
sudjelovali u prodaji tog proizvoda, odnosno u samom kanalu mrežnog marketinga 
(Tracy, 2008.). Važno je napomenuti da u mrežnom marketingu ne postoji fiksno 
radno vrijeme te osoba nije nikome dužna odgovarati za svoj nerad. Sav novac koje 
bi poduzeće usmjerilo na promociju svojeg proizvoda putem medija, poduzeće taj 
novac preusmjerava svojim distributerima koji prodaju njihove proizvode 
(https://oxidian.hr/sto-mrezni-marketing/, preuzeto 4. 9. 2018.). 
Povijest mrežnog marketinga seže u povijest poslovanja SAD-a gdje su zapisani 
prvi podatci ovakvog poslovnog koncepta. Važno je istaknuti da se mrežni 
marketing razvio od direktne prodaje proizvoda ili usluge koja je dobila na značaju, 
prema prvim poznatim zapisima 1980. godine. Tada je osnovano poduzeće 
California Perfume Company od strane Davida McConnela, koje je danas poznato 
pod nazivom Avon Products, a taj naziv je dobila 1937. godine. Poduzeće je  naziv 
zadržalo do danas i ostvaruje preko 11 milijardi dolara prometa godišnje 
(http://rajnabanovac.com/2016/10/21/povijest-mlm-a/, preuzeto 16. 12. 2018.). Do 
1920. godine u SAD-u trgovina je dobila veliki značaj i počela se sve više razvijati 
direktna prodaja proizvoda. Poduzeća koja su proizvodila različite proizvode 
počele su otvarati ili prodavati svoje proizvode agencija za distribuciju proizvoda. 
Tada su se ti proizvodi prodavali od strane distributera, odnosno putničkih 
trgovaca. Agencije su zapošljavale iskusne distributere te su uvijek dovodile nove 
ljude na obučavanje za prodaju proizvoda. S obzirom da su distributeri bili vrlo 
dobro obučeni za prodaju, prodaja proizvoda je rasla te su poduzeća poticala 
postojeće distributere da nastoje naći nove ljude, odnosno distributere koji bi tada 
prodavali proizvode (Gregor & Wadlewski, 2013.). Za uzvrat distributeri bi dobili 
određenu naknadu te bi im to bio poticaj za traženje novih distributera. Jedna od 
prvih poduzeća koja je primijenila ovaj koncept, uz koje možemo vezati početak 
pravih MLM sustava, osnovana je od strane William-a Casselberry-a i Lee-a 
Mytinger-a. Poduzeće je bilo od 1934. godine zaduženo za distribuciju proizvoda 
dvaju poduzeća: California Vitamin Company i Nutrilite XX Vitamins. Jedna od 
glavnih zadaća poduzeća bila je motivirati distributere na što veću edukaciju za 
prodaju i traženju te edukaciji novih distributera za prodaju proizvoda. Nakon 
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primjenjivanja ovih zadaća distributeri bi dobili 3% provizije od prodaje novih 
distributera. Naravno, poduzeće je počelo ostvarivati povelike zarade prodajom 
proizvoda, a i samim time distributeri provizije, te su stoga distributeri bili 
motivirani da pronađu još novih distributera koji bi radili u njihovom timu. Godine 
1959.  Richar De Vos i Jay Van Andel, partneri u poslovanju, nakon što je poduzeće 
ušlo u krizu, osnivaju svoje poduzeće Amway koje se bavilo prodajom svojih 
vlastitih proizvoda. Poduzeće je imalo posebno izrađen tip nagrađivanja za prodaju 
u kojoj je bio profit podijeljen na vrlo pošten način, svakome prema prodaji i širenju 
poduzeća Amway. U samo nekoliko godina tvrtka je doživjela iznimno brz rast 
prodaje te je samo nakon nekoliko godina preuzima poduzeće Nutrilite. Osnovna 
razlika između ova dva poduzeća je bila jedino u proizvodima koji su distribuirali 
na tržištu. Ovaj tip marketinga tvrtke Nutrilite, točnije poslovnog modela mrežnog 
marketinga, prema fer podjeli profita dobio je na značaju ostalih poduzeća. 
Poslovni model mrežnog marketinga 70-ih godina prošloga stoljeća dolazi u 
Europu, točnije u Veliku Britaniju u poduzeće Keeneze. Poduzeće je prepoznalo 
poslovni model Amway kao iznimno profitabilan za distribuciju proizvoda na 
tržište te ga počelo i koristiti. U SAD-u mrežni marketing je bio vrlo često 
zastupljen te su nepošteni poduzetnici iskoristili priliku manipulacije s ovim 
poslovnim modelom i ljudima te tako stvorili takozvane piramidalne sheme, 
odnosno piramide. Uvjeravali su ljude da zakupe velike količine proizvoda s 
popustima s objašnjenjem da će se mreža proširiti ubrzo te da će uloženi novac 
vratiti u vrlo kratkom roku (Gregor & Wadlewski, 2013.). No to se nije dogodilo 
pa su se distributeri vrlo teško nosili s tolikom količinom robe koje nisu mogli 
prodati kako su zamislili. S vremenom je došlo do problema s poslovnim modelom 
mrežnog marketinga upravo iz razloga što su pojedini poduzetnici počeli 
manipulirati lakovjerne ljude, odnosno distributere te stvarati svoje piramidalne 
sheme tvrdeći da posluju pod modelom mrežni marketing. Stoga je Velika Britanija 
1973. godine zabranila određenim propisom piramidalne prodaje. Uvođenje ovog 
propisa proširilo se i na ostatak Europe s ciljem da se piramidalne prodaje maknu s 
tržišta i da se poslovni model mrežni marketing zaštiti i da se ne poistovjećuje s 
piramidalnim shemama te da se suprotstavi nepoštenim poduzetnicima (Gregor & 
Wadlewski, 2013.) 
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3. PROFITABILNOST MREŽNOG MARKETINGA  
Nije tajna da mrežni marketing postoji već pedesetak godina i koristi se širom 
svijeta kao legalan način poslovanje poduzeća. No sam pojam mrežni marketing kod 
ljudi izaziva nelagodu pa ga stoga ljudi osuđuju kao „prekrivena prevara“. Mrežni 
marketing je kao i svaki drugi posao s kojim se ljudi bave. Kao i u svakom drugom 
poslovanju prodaju se proizvodi samo na drugi način distribucije. Važno je 
napomenuti da i u mrežnom marketingu ima prevara, kao i u svemu drugome, no 
mrežni marketing, kao poslovni model distribucije, nije prevara. Svaki posao 
zahtijeva vrijeme i trud da bi posao funkcionirao kako želimo i bio na samom vrhu 
pa tako i u ovom načinu poslovanja vrijede ista pravila. Tko uloži svoj trud u ovaj 
posao, rezultati će s vremenom doći (Tracy, 2008.). Mrežni marketing se smatra 
poslom budućnosti. Polazeći od toga da možete raditi kada želite, gdje želite, koliko 
želite mrežni marketing stavlja na sam vrh poslova budućnosti. U ovakvom 
poslovanju može uspjeti svatko, ali potrebna je odlučnost i rad. Svakako još par 
pluseva koji se pribrajaju mrežnom marketingu je zarada, zarađujete onoliko koliko 
radite, nemate nadređenog nego radite u timovima zajedno te sami birate svoje 
distributere, odnosno članove tima s kojima želite raditi. Mrežni marketing se 
godinama unaprijedio te je postao profitabilniji, bolji, učinkovitiji i stoga mnogi 
predviđaju ovoj vrsti poslovnog modela iznimnu budućnost. 
(https://blog.dnevnik.hr/posao21.stoljeca, preuzeto 27. 8. 2018.) Sve više ljudi 
prezire promidžbene programe koji nude „perfektne“ proizvode, a kasnije se 
ispostavi da ti proizvodi nisu takvi kakvi su prikazani u promidžbenim 
programima. Stoga ljudi postaju skeptični prema takvim promidžbenim 
programima jer smatraju da se ti proizvodi previše oslanjaju na tehnologiju koja 
proizvod dovodi do savršenstva na promidžbenom programu. Ljudi se sve više 
okreću preporuci osoba kojoj vjeruju i koja stoji iza proizvoda koji joj preporuča, a 
i koja sama koristi taj isti proizvod. 
(http://www.anitafalamic.com/blog_detalj.php?r=5, preuzeto 11. 9. 2018.) Na slici 
2. ukratko su navedena i opisana dva poslovna modela. Jedan poslovni model 
odnosi se na klasičan, fiksni posao, dok se drugi odnosi na poslovni model mrežnog 
marketinga. Na slici su istaknute neke prednosti mrežnog marketinga nad fiksnim, 
klasičnim poslovima. Tako se ističe da mrežni marketing nudi neograničene 
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prihode za distributera, fleksibilno radno vrijeme, neovisnost u svakom pogledu 
te mnoge druge prednosti. Za klasični, fiksni posao nudi ograničene prihode, 
konstantno isto, fiksno radno vrijeme, pojedinac ovisi o drugima te mnoge druge 
stvari. 




(preuzeto 4. 9. 2018.) 
 
Što se tiče same funkcionalnosti poslovnog modela MLM vrlo je jednostavan. 
Na primjeru Brian-a Tracy-a ukratko će se objasniti samo funkcioniranje 
poslovnog modela mrežnog marketinga: „Na primjer, ako je maloprodajna cijena 
nekog proizvoda 10 dolara, a trošak njegove proizvodnje 2,50 dolara, postoji razlika 
7,50 dolara koja se može iskoristiti za marketing, prodaju, oglašavanje, distribuciju, 
pakiranje i dostavu. U mrežnom marketingu ta se razlika između troška 
proizvodnje i maloprodajne cijene dijeli među raznim distributerima u lancu 
prodaje.“ (Tracy, 2008., str. 117) Prilikom bavljenja mrežnim marketingom 
zarađuje se otprilike 25-35% od maloprodajne cijene, a to je naknada za prodani 
proizvod krajnjem kupcu. S vremenom ako se nađu novi distributeri ili povećava 
prodaja proizvoda, naknade se povećavaju. Ako se pronađu novi distributeri, tada 
se može očekivati određena provizija od prodaje tih distributera samim time što se 
nalaze u mreži ispod. Ako opet novi distributeri nađu neke novije distributere koji 
žele prodavati proizvode, a koji se nalaze još više ispod u mreži, također se dobije 
određena provizija prilikom prodaje proizvoda tih distributera, ali i ti sami 
distributeri koji su ih regrutirali zarađuju novac, odnosno proviziju. Dakle, nitko 
Valentino Novak Mrežni marketing 
Međimursko veleučilište u Čakovcu 11 
 
 
nije zakinut  nizašta, proizvod se prodaje kupcima kao i u svakom drugom 
poslovanju, jedina razlika je što proizvod nije u trgovinama, nego kod osobe koja 
se bavi ovakvim poslovnim modelom. (Tracy, 2008.) 
 
 
4. RAZLIKA IZMEĐU PIRAMIDALNIH SHEMA I MREŽNOG 
MARKETINGA 
Nekoliko godina unatrag MLM se počeo okarakterizirati kao ilegalne 
piramidalne sheme. Sve više ljudi ova dva pojma razmatraju kao isto. Glavni razlog 
što je tomu tako jest to što se ilegalne piramidalna poduzeća predstavljaju kao 
poduzeća koja posluju po sustavu mrežnog marketinga. Piramidalna shema je 
ilegalna organizacija prodaje. Poduzeća unaprijed obećavaju velike prodaje i brzo 
širenje njihove mreže (čitati: piramide), a da bi upali u njihovu mrežu, potrebno je 
uplatiti jednokratnu uplatu za sudjelovanje u njihovoj mreži. Sustav je stvoren tako 
da čovjek uopće ne može prodavati nikakav proizvod ili uslugu, jer ih nema, niti 
nikakvog sustava niti proizvoda ili usluge. Sav novac koji se uplati ide onima koji 
organiziraju ovakvo ilegalno poslovanje. (Gregor & Wadlewski, 2013.). Dok je 
MLM, s druge strane, poslovni model prijenosa proizvoda ili usluge od 
proizvođača do potrošača, MLM je jedna vrsta sustava nagrađivanja distributera 
koji prodaje određeni proizvod ili uslugu. U MLM-u distributer dolazi do provizije 
ako proda proizvod ili uslugu određenog poduzeća, ili ako to isto napravi njegov 
distributer u timu koji je u mreži ispod njega. Tada distributer koji je iznad 
distributera dobije određenu proviziju, istu ili manju od distributera koji je prodao 
direktno proizvod, zavisi od poduzeća do poduzeća. Stoga se MLM smatra pasivnim 
prihodom jer se dobiva provizija u vašoj mreži iako vi niste direktno prodali 
proizvod, nego vaš distributer u timu. MLM funkcionira na sustavu da svaka osoba 
ima priliku izgraditi svoju prodajnu mrežu te će biti i nagrađena za svoj rad i trud 
koji uloži u prodaju, ali i u razvitak svojeg tima i edukacijom ostalih distributera. 
Stoga se MLM i „piramida“ ne mogu svrstati u isti pojam. U MLM-u provizija se 
uvijek temelji na prodaji proizvoda ili usluge, ovisno o sudjelovanju u prodaji, a ne 
poziciji koja se zauzima u mreži (Gregor & Wadlewski, 2013.). Jedna od 
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najvažnijih razlika između legalnog MLM-a i ilegalne piramidalne sheme je ta što 
u MLM-u postoji proizvod ili usluga koja se prodaje. Ako nema proizvoda ili usluge 
koju je distributer prodao određenoj osobi, nema govora o MLM-u, već je riječ o 
ilegalnoj piramidalnoj shemi u kojem organizatori ovakvog poslovanja jedini 
profitiraju. (Gregor & Wadlewski, 2013.) Mrežni marketing se u vrlo bitnim 
stavkama razlikuje od piramidalne sheme. U prvom planu ističe se sam proizvod 
ili usluga poduzeća koja mora biti visoke kvalitete zbog zadovoljstva krajnjeg 
kupca, ali i samog distributera, koji onda takav proizvod može i preporučiti. Cijena 
proizvoda ili usluge morala bi biti konkurentna s obzirom na iste proizvode ili usluge 
na tržištu. Razlika između mrežnog marketinga i piramidalne sheme može se 
pronaći u puno stavaka, od obuke distributera, provizije, prodaje, politike povrata 
itd. (Andrecht, 2001.) 
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Tablica 1. Usporedba mrežnog marketinga i piramidalne sheme 
 
 Mrežni marketing Piramidalna shema 
Poslovni fokus Prodaja proizvoda i usluga 




Profit Prvenstveno se temelji na 
prodaji proizvoda i usluga 
od strane distributera. 
Možda neki postotak 
profita od prodaje novih 
regruta. 
Prvenstveno članarine koje 
plaćaju novi zaposlenici ili 
„bonusi“ za ispunjavanje 
ciljeva regrutiranja. 
Proizvod ili usluga za 
prodaju 
Proizvodi ili usluge 
kućanstva koje potrošači 
obično koriste u 
svakodnevnom životu. 




Često prorijeđeno i slabo 
izrađeno „čudo“ proizvoda 
ili usluge koju mali broj 
potrošača želi ili treba. 
Roba je obično cjenovno 
veća od usporedivo istih 
proizvoda koji se prodaju u 
tradicionalnim prodajnim 
mjestima. 
Početni troškovi Niski ili ih uopće nema. Često uključuje ponovno 
naknade za „članstvo“, ili 
skupe „edukativne“ 
“trenerske“ ili „oglašivače“ 
materijale   koji   se  mogu 
lako naći besplatno ili 
naplatiti negdje drugdje. 
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Sustav podrške Bez pritiska, željni  
odgovoriti na pitanja o 
biznisu i osiguravaju detaljne 
pismene informacije na 
zahtjev, kao što su biznis i 
marketing plan. 
Visoki pritisak sa stalnim 
fokusom na regrutiranje 
novih članova sheme. 
Teško uspostaviti kontakt 




Željni pružiti reference 
koje pružaju iskrenu 
procjenu održivosti MLM 
plana i posla koji je 
neophodan za uspjeh. 
Ne žele ili ne mogu pružiti 
reference ili samo navode 
reference s kojima 
pokušavaju samo unovčiti 
pozivatelja. 
Prodajni teren Pruža detaljne informacije 
o poslu. Ne obećava lako 




profita uz minimalan rad, 
često u okruženju visokog 
pritiska na seminarima. 
Upotrebljavaju se izrazi 
„ograničena ponuda 
vremena“, „ne možete 
propustiti priliku“ i 
„zajamčeni prihod“. 
Dostupne informacije Ima dobro izvješće s 
agencijama za zaštitu 
potrošača i registriran je 
kod lokalne gospodarske 
komore. 
Nije registriran kod lokalne 
gospodarske komore. 
Informacije o poduzeću su 
oskudne ili ograničene na 
web stranici. 
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Izlazak iz posla Lako je postignut i praćen 
razumnim programom 
otkupa roba. 
Težak, s taktikom visokih 
pritisaka koje koriste za 
zadržavanje sudionika u 
shemi, moguće 
uvjeravanje kako bi 
potrošili još novaca na 
„obuku“ za bolje učinke. 
Koliko dugo će trajati 
posao 
Održivo, bazirano na 
ponavljanju prodaje 
proizvoda i usluge. 
Osuđen na propast. 
Koliko ćete vjerojatno 
profitirati 
Profit se temelji na 
vremenu i naporima 
uloženim u prodaju 
proizvoda ili usluge 
kupcima. 
Velika većina sudionika 
gubi novac. 
Donja linija To je legalna poslovna 
prilika koja će biti ili 
možda neće biti prikladna 
za vas. 
To je ilegalno. Nemojte 
trošiti novac. 
 
Izvor: Prilagođeno prema: Constantin, C. (2009.), Multi-Level Marketing - a 
Tool of  Relationship Marketing, Bulletin of the Transilvania Universitiy of 
Brasov, str. 34. 
 
Iz tablice 1. je vidljivo da su mrežni marketing i piramidalna shema dva različita 
pojma. U mrežnom marketingu sam fokus poslovanja baziran je na određenim 
proizvodima ili uslugama dok je kod piramidalne sheme fokus na novim 
članovima. Dobit se u piramidalnim shemama temelji na novim članovima koji 
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donose novce, a za dovođenje novih članova se tada isplaćuju bonusi. Kod mrežnog 
marketinga dobit se bazira na prodaji proizvoda ili usluga kupcima, te također 
postotak od prodaje novih distributera koji su u vašoj mreži, u vašem timu. 
Proizvod ili usluga u mrežnom marketingu je neki proizvod svakodnevnica te je 
cjenovno konkurentan ostalim proizvodima ili uslugama na tržištu. Piramidalna 
shema nema konkretan proizvod ili uslugu, moguća je mogućnost prikazivanja 
„savršenog“ proizvoda ili usluge koji nije konkurentan na tržištu prema određenim 
kriterijima. Troškovi u mrežnom marketingu svedeni su na minimum s obzirom na 
klasična poduzeća, dok kod piramidalne sheme troškovi uključuju ponovne uplate 
„članarine“ ili vrlo skupe edukativne materijale. Podrška poduzeća u mrežnom 
marketingu je konstantna, poduzeća odgovaraju svojim distributerima na sva 
pitanja vezana uz poslovanje. U piramidalni shemi vrši se pritisak na distributere 
za regrutiranje novih članova u poduzeće te se kod postavljana pitanja odugovlači 
i često ne dolazi do odgovora na željeno pitanje. Reference zaposlenika, ali i kupaca 
su uzastopne, a u piramidalnoj shemi ne postoje reference istih. Što se tiče 
prodajnog terena, poduzeće koje se bavi mrežnim marketingom ispostavlja sve 
informacije vezane uz poslovanje poduzeća, ne koriste se visokim prodajnim 
pritiskom i ne obećavaju laku zaradu. U piramidalnoj shemi vrši se konstantno 
visoki prodajni pritisak, obećavaju se velike zarade uz minimalan rad, često se 
upotrebljavaju izrazi „ograničena ponuda“, „ne možete propustiti priliku“ koji vrše 
pritisak na odluku pojedinca. Informacije o poduzeću koje posluje po modelu 
mrežnog marketinga vrlo lako su dostupne. Vidljiva su izvješća od agencija za 
zaštitu potrošača te su registrirana u određenim institucijama države u kojoj 
posluju. Dok su kod piramidalne sheme informacije oskudne i nepotpune, a 
poduzeće također nije registrirano ni u jednoj instituciji države u kojoj posluje. U 
mrežnom marketingu izlazak iz poduzeća vrlo je lagan i jednostavan praćen s 
razumnim otkupom preostale robe. U piramidalnim shemama izlazak iz poduzeća 
vrlo je težak zbog visokog pritiska i nastoji se uvjeriti pojedinca za kupnju dodatnih 
edukacija kako bi se učinci prodaje unaprijedili. Mrežni marketing je baziran na 
dugotrajnoj održivosti prodajom proizvoda ili usluga, dok je piramidalna shema 
stvorena na regrutiranje novih članova, a samim time i na propast. Profitabilnost u 
mrežnom marketingu temelji se na strpljenju, radu i vremenu koje je potrebno za 
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prodaju proizvoda ili usluga. U piramidalnim shemama profit je moguć samo kod 
nekolicine osoba, dok većina osoba gubi novac. Cjelokupni dojam usporedbe 
između mrežnog marketinga i piramidalne sheme može se sažeti u dvije rečenice. 
Mrežni marketing je legalan poslovna prilika koja neće biti prikladna za sve. 




5. VRSTE NAKNADA U MREŽNOM MARKETINGU 
Kako bi se još bolje shvatila razlika između poslovnog modela mrežni 
marketing i piramidalna shema, svakako treba napomenuti neke vrste nagrađivanja 
za prodani proizvod ili uslugu, na temelju koje distributer od poduzeća dobiva 
određenu proviziju. U segmentu nagrađivanja u mrežnom marketingu vidljiva je 
razlika između mrežnog marketinga i piramidalne sheme. U mrežnom marketingu 
postoji veliki broj vrsta nagrađivanja, odnosno marketinški sustav nagrađivanja. 
Vrijedi istaknuti samo neke  koji prednjače kako u svijetu, tako i u Hrvatskoj. 
(Gregor & Wadlewski, 2013.) 
Samo neki od sustava nagrađivanja su: 
 
• „Unilevel“ sustav nagrađivanja 
• „Binary“ sustav nagrađivanja 
• „Matrix“ sustav nagrađivanja 
• „Stair step“ sustav nagrađivanja. 
 
5.1. „Unilevel“ sustav nagrađivanja 
Unilevel sustav je jedan od najčešćih i najjednostavnijih sustava nagrađivanja 
distributera za prodani proizvod ili uslugu. Ovaj sustav stavlja, odnosno zapisuje 
osobe odmah ispod distributera koji je izvršio prodaju određenog proizvoda ili 
usluge. (Gregor & Wadlewski, 2013.) Najbolje objašnjenje je na slici 3. gdje je 
prikazan sustav. Unilevel sustav je dubinski ograničen, stoga distributer ima korist, 
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odnosno proviziju samo do određene dubine. Distributer dodaje svoje novake, tj. 
nove članove koje regrutira, samo ispod sebe u jednu razinu (u širinu) te ostvaruje 
zaradu od svega što su kupili, odnosno prodali. No ta zarada ima svoja ograničenja 
pa tako distributer dobiva određenu proviziju od prodaje obično od 5 do 8 razine, 
ovisno o poduzeću. (https://www.dcrstrategies.com/multi-level-marketing-pay-
structures/,preuzeto 12. 11. 2018.) 
Slika 3. Prikaz "unilevel" sustava 
 
 
Izvor: http://mlmhelp.in/UnilevelPlan.aspx (preuzeto 12. 11. 2018.) 
 
5.2. „Binary“ sustav nagrađivanja 
Binarni sustav nagrađivanja relativno je mlad sustav koji se tek počeo koristiti 
krajem 80-tih i 90-tih. Ovaj sustav nema vertikalnih ograničenja , a djeluje tako što 
distributer regrutira dva nova člana u svoj tim, odnosno dvije prodaje. Distributer 
je prisiljen motivirati i raditi u timu s novacima kako bi svaka linija odrađivala 
prodaje proizvoda ili usluga te se vršila isplata određene provizije. Važno je 
naglasiti da u ovom modelu postoji mogućnost „prelijevanja“, vidljivo na slici 4. 
(engl. spillover), što znači da ako distributeri koji su regrutirani nemaju dvije 
prodaje ili dva novaka ispod sebe (ili se dogodila samo prodaja proizvoda ili usluge, 
te nema dalje suradnje s kupcima) što je maksimalno što svatko može imati ispod 
sebe, tada je moguće da se napravi „prelijevanje“ i dodijeli  novi novak ili prodaja 
ispod distributera koji još nema ispod sebe nikoga u mreži. 
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12. 11. 2018.) 
Slika 4. Prikaz "prelijevanja" u binary-nom sustavu 
 
Izvor: http://www.mlmsoftwaresangli.com/spillover.aspx  




5.3. „Matrix“ sustav nagrađivanja 
Matrix sustav nagrađivanja ima određenu dubinu i širinu mreže, odnosno ima 
svoju matricu. Na primjer, neko poduzeće ima svoju matricu 6*7. Distributer može 
ispod sebe regrutirati 6 novih distributera, a određenu provizije dobiva do 7 dubine. 
Matix sustav je složen tako da potiče rad u timu, motivaciju distributera te 
mentorstvo nižim razinama. Kada popuni razinu, distributer tada pomaže nižim 
razinama da ostvare prodaju proizvoda ili usluge. Sve ostale distributere ili prodaje 
odlaze dalje dolje u mrežu. Važno je napomenuti da je i kod ovog plana isplata 
provizija ograničena. (https://www.dcrstrategies.com/multi-level-marketing-pay-
structures/,preuzeto 12. 11. 2018.) Na doljnjoj slici 5. prikazan je primjer matrix 
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sustava jednog poduzeća koje ima matricu 3*4. Dakle, vidljivo je da distributer 
popunjava svoju liniju s tri nova distributera, odnosno prodaje proizvoda ili usluge 
koji ulaze u njegov tim te ima određenu proviziju do 4 dubine mreže. 
Slika 5. Prikaz "matrix" sustava 
 
 
Izvor: https://promlmsoftware.com/forced-matrix-plan/  
(preuzeto 12. 11. 2018.) 
 
5.4. „Stair step“ sustav nagrađivanja 
Stair step sustav nagrađivanja jedan je od najstarijih sustava koji postoji još i 
danas. U ovom sustavu je velika mogućnost zarade, stoga ovakav sustav zadržava 
kvalificirane stručnjake radi postizanja velikih uspjeha. Ovaj sustav nema 
ograničenja u prvim linijama, no postoji ograničenje na svakoj razni, odnosno 
stepenici, zasebno što je zapravo i važan faktor u ovom sustavu. Takva ograničenja, 
odnosno odvajanje na svakoj razini, donose određena promaknuća u sljedeću 
razinu. Upravo zbog tih odvajanja na svakoj razini, odnosno stepenici kada se 
dostigne, sustav se naziva „stair step“ jer tako i djeluje. Svakim korakom, svakom 
stepenicom više, svakom prodajom proizvoda ili usluga, odnosno regrutiranjem 
novih distributera poveća se određena provizija, povećava se tim i prelazi se u novu 
razinu u sustavu. Svaka razina, odnosno stepenica, nosi veću proviziju i više 
distributera u timu koji vrše prodaju ili regrutiranje novih 
distributera.(https://www.epixelmlmsoftware.com/stair-step-plan-mlm software, 
preuzeto 15. 11. 2018.) Konkretno na slici 6. dolje prikazane su razine, odnosno 
stepenice. Na svakoj stepenici, nakon određenih prodaja, odnosno regrutiranja 
Valentino Novak Mrežni marketing 
Međimursko veleučilište u Čakovcu 21 
 
 
novih distributera prelazi se u višu razinu, odnosno stepenicu. Shodno tome dobiva 
se određena provizija, odnosno popust, što ovisi o poduzeću. 
Slika 6. Prikaz "stair step" sustava 
 
 
Izvor: http://www.finixmlm.com/stair-step-mlm-plan-software,  
(preuzeto 15. 11. 2018.) 
 
 
6. TIMSKI RAD U MREŽNOM MARKETINGU 
Rad u timu, odnosno timski rad potiče entuzijazam i ohrabruje zaposlenike te 
stvara ugodnu radnu atmosferu. Definicija same riječi „tim“ (engl. Team) znači da 
je to zapravo niz određenih osoba s komplementarnim vještinama koji sudjeluju u 
izvršavanju nekog određenog zadatka. Timovi izvode složene zadatke, podjednake 
su odgovornosti svakog u timu, ne postoje nadležnosti u timu, već su svi jednaki i 
svako se brine za svakog što dovodi do uspjeha u timu i ostvarenja zacrtanog 
cilja.(http://www.businessdictionary.com/definition/team.html, preuzeto 1. 9. 
2018.) Timski rad zapravo doprinosi boljoj produktivnosti cijelog poduzeća, ali i 
samih ljudi u timu. Zašto je tome tako? Zato što radom u timu dolaze do izražaja 
vještine svakog pojedinca koje pridonose uspjehu cijelog tima, ali i poduzeća, 
potiče se pozitivna radna atmosfera koja omogućuje zaposlenicima bolje i brže 
Valentino Novak Mrežni marketing 
Međimursko veleučilište u Čakovcu 22 
 
 
izvršavanje zadanih zadataka. Osobe u timu shvaćaju da su zajedno bolji te 
sinergijom pridonose boljitku tima i poduzeća. Svaka osoba će se prije odlučiti za 
neki veliki zadatak ako zna da neće sam realizirati taj zadatak, nego da ima potporu 
ostatka zaposlenih, odnosno svojeg tima. Timski rad bi se trebao prenijeti na cijelo 
poduzeće, odnosno na sve razine poduzeća ako se radi o klasičnom poduzeću. 
Radna atmosfera u timu puno je bolja nego atmosfera kod običnog radnog 
okruženja. O radnoj atmosferi ovisi i samo poslovanje poduzeća pa i odljev 
zaposlenika iz poduzeća. Štoviše, nekim zaposlenicima radna atmosfera puno je 
važnija nego sama plaća poduzeća. Da bi se održavala pozitivna radna atmosfera, 
zaposlenici u poduzeću moraju raditi u timovima. Važno je napomenuti da timski 
rad nije direktni faktor za poboljšanje međuljudskih odnosa u timu te ne osigurava 
druženje zaposlenika van tima, ali je svakako prednost. Timski rad bi se svakako 
trebao poticati i nagrađivati bilo u klasičnom poslovanju ili mrežnom marketingu. 
(http://www.poslovni.hr/tips-and- tricks/timski-rad-zblizava-i-ohrabruje-radnike-
te-stvara-pozitivnu-atmosferu-u- kompaniji-165258, preuzeto 1. 9. 2018.) 
Na slici 7. prikazana je atmosfera i sam koncept rada u radnom okruženju i rada 
u mrežnom marketingu. Prilikom rada u mrežnom marketingu, rad u timu, odnosno 
timski rad dolazi sam po sebi zbog toga što se u ovom poslovnom modelu drugačije 
i ne može raditi. Svatko tko radi drugačije, njegov neuspjeh u mrežnom marketingu 
bit će neizbježan. S druge strane, rad u radnom okruženju ne zahtijeva timski rad 
iz tog razlog što prevladava drugačija radna atmosfera. U radnom okruženju 
pojedinac radi za vlasnika poduzeća, a ne za sebe. Stoga se pojedini zaposlenici 
osjećaju demotivirajuće, a poduzeće ne obraća pažnju na takve zaposlenike što 
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Slika 7. Prikaz rada u mrežnom marketingu i u klasičnom poslovanju 
 
 
Izvor: https://aloeveracroatia.com/dali-znate-sto-je-mrezni-marketing,  
(preuzeto 4. 9. 2018.) 
 
 
7. STAVOVI PODUZETNIKA O MREŽNOM MARKETINGU  
U današnje vrijeme postoji mnogo uspješnih poduzeća koje su izgradili uspješni 
ljudi u svojoj branši. Jedan od tih uspješnih ljudi Jim Rohn je rekao: „Mrežni 
marketing je veliki val budućnosti. On zauzima mjesto franšize jer ne zahtijeva 
veliki početni kapital za prosječnu osobu.„ Jim zapravo smatra mrežni marketing 
budućnost za svaku pojedinu osobu koja želi izgraditi svoj privatni biznis jer nije 
potreban veliki početni temeljni kapital. Još jedan uspješan poduzetnik Randy 
Gage uspio je u svom životu obogatiti se zahvaljujući mrežnom marketingu te je 
danas jedan od utjecajnijih ljudi u ovom poslovanju. Randy smatra da se u mrežnom 
marketingu postižu rezultati samo ako se ljudi 
educiraju i proučavaju poslovni model. Randy Gace je jednom prilikom rekao: 
„Danas mi moj posao mrežnog marketinga donosi više od 1,5 milijuna dolara 
rezidualnog pasivnog prihoda godišnje. Mnogi ljudi se plaše mrežnog marketinga 
jer misle da je ovo posao prodaje, međutim mrežni marketing je posao selekcije, 
odabira pravih ljudi.“ Randy napominje da je zapravo važno izgraditi i educirati 
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sebe i svoje suradnike da bi tada izgradili prodajnu mrežu i ostvarivali pasivne 
prihode. Svjetski poznati poduzetnik Robert T. Kiyosaki u početku kada je tek čuo 
za poslovni model mrežni marketing nije mu se previše dopao. No s vremenom, 
nakon proučavanja ovog poslovnog modela shvatio je zapravo koliko ovaj sustav 
ima mogućnosti za napredak sebe i ljude s kojima radite i izgrađujete svoj tim. 
Robert T. Kiyosaki autor je mnogobrojnih knjiga koje se danas prodaju diljem 
svijeta. Također je zajedno s Donaldom Trumpom napisao knjige o mrežnom 
marketingu. Dr. Sven Goebel je, nakon proučavanja mrežnog marketinga, svoju 
profesiju zamijenio njime. Ističe da nema posebnu priču kako je ušao u mrežni 
marketing, kao ostali. Nakon što je postao doktor znanosti dobivao je raznorazne 
poslovne ponude za klasičan posao u kojem nema slobodu. On je sve te poslove 
odbio i opredijelio se za mrežni marketing u kojem je ostvario slobodu, karijeru i 
velike financijske prihode. Donald Trump kao jedan od kontroverznih poduzetnika 
i trenutni predsjednik SAD-a ističe kako je mrežni marketing za osobe koje su pune 
entuzijazma, uporne, disciplinirane te fokusirane. Trump je jednom rekao: „Često 
me pitaju je li mrežni marketing piramida, moj odgovor je da su naše klasične 
kompanije u stvari piramide jer imate jednog rukovoditelja na vrhu, a svi ostali su 
ispod njega. Ne smijete zatvarati oči pred novim stvarima i misliti kako sve znate. 
Svijet se brzo mijenja, zato morate biti u toku i stalno se razvijati ukoliko želite 
uspjeti. Jednostavno je glupo zatvarati oči pred novim otkrićima i mogućnostima“. 
Na pitanje u emisiji Davida Lettermana što bi učinio kad bi izgubio svoje trenutno 
bogatstvo, Donald Trump je odgovorio: „Pronašao bih jednu dobru kompaniju 
mrežnog marketinga i pokrenuo sve iz početka“. Nadalje, svjetski poznati 
ekonomist Paul Zane Pilzer, autor mnogih najprodavanijih knjiga, multimilijunaš,  
koji je sa samo 22 godine postao najmlađi potpredsjednik City banke. Paul se 
također osvrnuo na ovaj poslovni model ističući da je mrežni marketing prilika za 
svakoga. Navodi da nikad prije nije bilo ovako dobre prilike koja ima također i 
pozitivna djelovanja na ljude. Paul Zane Pilzer je rekao: „To je najbolji put u 
maloprodaji koji informira ljude o proizvodima i uslugama koji su im nepoznati da 
bi na taj način poboljšali svoj život. O tome se zapravo i radi u mrežnom 
marketingu.“ Bob Proctor, pisac, poslovni savjetnik, trener osobnog razvoja te 
ujedno i veliki pristaša i promotor zakona privlačenja. Bob se također osvrnuo na 
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poslovni model mrežnog marketinga te rekao kako se odnose uspješni ljudi prema 
ovom modelu kojeg razumiju, a kako ljudi koji ga ne razumiju. Bob Proctor je 
rekao: „Milijuni profesionalaca, kao što sam ja, prigrlili su mrežni marketing i 
snažno ga promoviraju, a s druge strane, tu su i milijuni onih koji ga ne razumiju. 
Neobično je, ali istinito, da sve što čovjek ne razumije ima sklonost da kritizira i 
ismijava.“ Osvrće se na i na samu podjelu provizije u ovom modelu koju smatra da 
je najpravednija do sada prema distributerima. Smatra da bi ljudi trebali promijeniti 
svoje svakodnevne navike jer ih one neće učiniti financijski neovisnim te se 
okrenuti mrežnom marketingu i iskoristiti priliku da postignu financijsku 
neovisnost da ljudi u životu rade što žele i kad žele. Jedan od velikih svjetskih 
stručnjaka za osobni razvoj Brian Tracy, autor preko 45 knjiga i 350 audio-
vizualnih obrazovnih programa, prokomentirao je poslovni model mrežni 
marketing. Brian Tracy govori: „Nema potrebe da izmišljate “kotač”, nego koristite 
već uhodani sistem koji se zove prodaja putem preporuke, preporuka od usta do 
usta, odnosno mrežni marketing. Shvatili vi to ili ne, vi ste već u ovakvom sistemu, 
samo što je velika vjerojatnost da niste plaćeni još za to. Ovdje nije stvar u prodaji, 
nego u prenošenju informacija, za to vas plaćaju – to je mrežni marketing.“ Smatra 
da je mrežni marketing najbolji posao za osobe koje žele ostvariti financijsku 
slobodu bez previše ulaganja, a s mogućnošću izgradnje svjetske prodajne mreže. 
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8. PREDNOSTI I NEDOSTATCI MREŽNOG MARKETINGA 
U svakom poslovanju, pa tako i u mrežnom marketingu, postoje prednosti i 
nedostatci. 
 
Prednosti (pozitivne strane) mrežnog marketinga su 
(http://www.anitafalamic.com/blog_detalj.php?r=4, preuzeto 11. 9. 2018.): 
➢ Mogućnost izgradnje vlastitog poslovanja bez velikih ulaganja u poslovanje 
➢ Nepostojanost nadređenih, odnosno šefova 
➢ Radno vrijeme fleksibilno, rad se obavlja kada se želi i koliko se želi, 
nema određenog radnog vremena 
➢ Vlastito definiranje prihoda kroz rad koje se ostvaruje u poslovanju 
➢ Mogućnost nasljedstva odrađenog rada 
➢ Postojanje mentorstva 
➢ Nema uvjeta (obrazovanje, iskustvo) za rad u mrežnom marketing. 
 
Nedostatci (negativne stvari) mrežnog marketinga u 
(http://www.anitafalamic.com/blog_detalj.php?r=4, preuzeto 11. 9. 2018.): 
➢ Obećavanja velikih zarada u kratkom roku 
➢ Učenje rada u mrežnom marketingu 
➢ Izdvajanje vlastitog vremena za rad u mrežnom marketingu 
➢ Mijenjanje uvjerenja 
➢ Spremnost na promjenu („izlazak iz „komfort zone“) 
➢ Odricanje nekih situacija i stvari u životu 
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9. ISTRAŽIVANJE STAVOVA I MIŠLJENJA O MREŽNOM 
MARKETINGU 
 
9.1. Metodologija istraživanja 
Istraživanje je provedeno na temu mrežni marketing i imalo je za cilj utvrditi 
stavove i mišljenja ljudi o mrežnom marketingu kao poslu budućnosti te koliko je 
zapravo mrežni marketing zastupljen na ovom području današnjice. Svjesnost 
ispitanika o mrežnom marketingu očituje se kroz pitanja koja su provedena u 
samom istraživanju. Postavljena pitanja u upitniku od same definicije pojma 
mrežni marketing, susreta s istim, rad u poduzeću koje posluje po principu mrežnog 
marketinga, koristi mrežnog marketinga, povezivanje pojma mrežni marketing s 
piramidalnom shemom te smatra li se mrežni marketing poslom budućnosti 
doprinose logičkom zaključku na kraju istraživanja. U istraživanju je korištena 
metoda online upitnika koja je bila podijeljena putem društvenih mreža. Upitnik je 
izrađen prema standardnom modelu putem Google forms alata za izradu istog. 
Anketni upitnik ispunilo je 99 osoba. Istraživanje je provedeno od 20. srpnja 2018. 
godine do 24. listopada 2018. godine. 
 
9.2. Analiza uzorka istraživanja 
U priloženim istraživanju sudjelovalo je ukupno 99 osoba. Najviše zastupljena 
starosna skupina (grafikon 1.) bila je od 19 do 30 godina sa 62 osobe, odnosno 63% 
ispitanika. Druga zastupljena starosna skupina bila je od 31 do 50 godina s 23 
osobe, odnosno 23 % ispitanika. U starosnoj skupini od 51 do 70 godina je 8 osoba, 
odnosno 8 % ispitanika. Pet  osoba nalazi se u starosnoj skupini ≤18 godina, 
odnosno 5% ispitanika. Jedna osoba pripada starosnoj skupini ≥71 godine, odnosno 
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Grafikon 1. Dob ispitanika 
 
Izvor: vlastito istraživanje 
 
Prema spolnoj strukturi (grafikon 2.) 60 osoba izjašnjava se kao žensko, odnosno 
61 % ispitanika, dok se 39 osoba izjašnjava kao muško, odnosno 39 % ispitanika. 
Grafikon 2. Spol ispitanika 
 
Izvor: vlastito istraživanje 
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9.3. Rezultati provedenog istraživanja 
Rezultati istraživanja provedenog na temu mrežni marketing prikazani su 
pomoću grafikona dok su neka pitanja prikazana tekstualno te podijeljena u 
nekoliko kategorija zbog raznovrsnosti odgovora ispitanika. 
Na pitanje „Znate li što je mrežni marketing?“ (grafikon 3.) odgovorilo je 99 
osoba. Odgovorom „da“ odgovorile su 51 osobe, tj. 52 % ispitanika, a 48 osoba u 
anketi na postavljeno pitanje odgovorilo je  „ne“, odnosno 48 % ispitanika. 
Grafikon 3. Poznavanje pojma mrežni marketing 
 
Izvor: vlastito istaživanje 
 
Na pitanje „ Ako znate što je mrežni marketing, napišite ukratko što je to za 
Vas?“ odgovorilo je 39 osoba. Osam osoba, odnosno 21 % ispitanika, smatra da je 
mrežni marketing neka vrsta prevare ili obmane. Jedanaest osoba, tj. 28 % 
ispitanika se izjasnilo da je za njih mrežni marketing promoviranje proizvoda ili 
usluga putem društevnih mreža, odnosno promoviranje putem interneta te sama 
prodaja istih preko interneta. Trinaestosoba, odnosno 33 % ispitanika je odgovorilo 
da je mrežni marekting promocija i prodaja proizvoda ili usluga putem interneta ili 
uživo kranjem kupcu preko određenih distributera poduzeća, odnosno preko 
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preporuke osoba . Pet posto ispitanika, tj. 2 osobe  su se izjasnile da je mrežni 
marketing prezentacija i prodaja iz kataloga na kućnom pragu. Pet osoba, odnosno 
13 % ispitanika smatraju da je mrežni marekting regrutiranje novih distributera te 
širenje putem mreže da se ostvaruje što veća zarada. 
Na pitanje „Jeste li se ikada susreli s poslovnim modelom mrežnog 
marketinga?“ (grafikon 4.) odgovorilo je 99 osoba. Potvrdno je odgovorilo 45 
osoba, odnosno 45 % ispitanika, dok je 55 % ispitanika, tj. 54 osoba odgovorilo da 
se nije susrela s poslovnim modelom. 
Grafikon 4. Susretanje sa mrežnim marketingom 
 
 
Izvor: vlastito istraživanje 
 
Na pitanje „ Ako ste se susreli s pojmom mrežnog marketinga, napišite ukratko 
gdje i kada“ odgovorilo je 34 ispitanika. Tri  osobe odgovorile su da su se susrele 
s pojmom mrežni marketing u školskom obrazovanju, odnosno 9 % ispitanika. Šest  
osoba se susrelo s mrežnim marketingom putem interneta, tj. 18 % ispitanika. 
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mrežnim marketingom (Avon, Farmasi, Herbalife, Webdimension, Oriflame, 
Amway…). 2 osobe susrele su se s pojmom u obitelji, tj. 6 % ispitanika. Sedam 
osoba, 20 % ispitanika, odgovorilo je da se susrelo prilikom kupovine proizvoda iz 
kataloga ili prezentacija dok je po jedna osoba, 3 % ispitanika, odgovorila u 
Varaždinu, te jedna osoba, odnosno 3 % ispitanika, se susrela na kućnom pragu. 
Na pitanje „Kada ste se susreli?“ odgovorilo je pet osoba. Dvije osobe, 40 % 
ispitanika, su odgovorile da su se susrele prije više od 10 godina. Jedna osoba, 20 
% ispitanika, odgovorila je 2016. godine,  dvije osobe susreću se svakodnevno, tj. 
40 % ispitanika. 
Na pitanje „Radite li ili ste radili u poduzeću koje koristi poslovni model 
mrežnog marketinga?“ (grafikon 5.) odgovorilo je 99 osoba. Većina ispitanika, njih 
86 %, odnosno 85 osoba, nije nikad radilo niti trenutno radi u poduzeću koje koristi 
poslovni model mrežnog marketinga. Četrnaest osoba trenutno radi ili je radilo u 
poduzeću koje koristi mrežni marketing kao poslovni model, što iznosi 14 % 
ispitanika. 
Grafikon 5. Rad u poduzeću koje koristi mrežni marketing 
 
Izvor: vlastito istraživanje 
Na pitanje „Ako radite ili ste radili, koje je to poduzeće bilo“ (grafikon 6.) 
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odgovorilo je 16 osobe. Šest osoba odgovorilo je  odgovorom „Avon“, što ispada 
38 % ispitanika. Po dvije osobe, u svakom poduzeću, radile su ili rade u„Oriflame“, 
„Webdimension“, „Amway“ i „Herbalife“, što ispada da za svako poduzeće zasebno 
radi ili je radilo, 12.5 % ispitanika. Jedna osoba radi ili je radila u poduzeću „Pyrus“, 
odnosno  6 % ispitanika te jedna osoba radi ili je radila u poduzeću „Farmasi“, tj. 
6 % ispitanika. 
Grafikon 6. Poduzeća koje rade u mrežnom marketingu 
 
 
Izvor: vlastito istraživanje 
 
Na pitanje „Smatrate li da je mrežni marketing koristan?“ (grafikon 7.) 
odgovorilo je 99 osoba. Šesnaest osoba je odgovorilo „Da, vrlo je koristan“, što ispada 
16 % ispitanika. Mrežni marketing pozitivno smatra još 30 osoba koje su 
odgovorile „Da, može se pomoću njega zaraditi puno novaca“, tj. 30 % ispitanika. 
Trinaest posto ispitanika, 13 osoba, smatra da nemaju nikakvih učinka od toga te 
odgovara „Ne, nema koristi od toga“. Tridesetijedna osoba odgovara „Ne, mislim da 
se previše ulaži, a malo dobije natrag.“, odnosno 32 % ispitanika negativno 
odgovara. Devet osoba odgovara  „Ne znam“, što iznosi 9  % ispitanik
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Grafikon 7. Korisnost mrežnog marketinga 
 
 
Izvor: vlastito istraživanje 
 
Na pitanje „Smatrate li da je mrežni marketing posao 21. stoljeća ili obmana? 
Pokraj odgovora ukratko napišite zašto?“ odgovorilo je 99 ispitanika. Četrdesetitri 
osobe, 44 % ispitanika smatra da je mrežni marketing prevara, odnosno obmana i 
da je neučinkovit. Dvadesetisedam posto ispitanika, odnosno 27 osoba, smatra da 
je mrežni marketing posao 21. stoljeća, odnosno posao budućnosti. Četrnaest 
osoba, tj. 14 % ispitanika izjasnilo se da ne zna, dok 10 osoba, odnosno 10 % 
ispitanika, nije sigurno. Pet  osoba, 5 % ispitanika ostalo je suzdržano 
odgovaranjem na ovo pitanje. 
Na pitanje „Jesu li pojmovi mrežni marketing i piramidalna shema isti?“ 
(grafikon 8.) odgovorilo je 99 ispitanika. Odgovor „Da, sve je to isto“ točnim 
smatraju 32 osobe, odnosno 32 % ispitanika. Većina osoba, njih 46, tj. 47 % 
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ispitanika smatra da nije isto te odgovara odgovorom „Ne, ima velike razlike 
između ova dva pojma“. Dok 14 osoba, 14 % ispitanika, odgovora  odgovorom 
„Ne znam“, a 7 % ispitanika, tj. 7 osoba odgovora  odgovorom „Nisam sigurna/an“. 
Grafikon 8. Razmišljanje ispitanika o istoznačnosti pojmova mrežni 
marketing I piramidalna shema 
 
Izvor: vlastito istraživanje
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Mrežni marketing (MLM) legalan je način distribucije proizvoda ili usluga od 
poduzeća do krajnjeg kupca putem distributera koji se temelji na osobnoj 
preporuci. Prilikom kupnje proizvoda od strane distributera, distributer dobiva 
proviziju od strane poduzeća za koje radi. Poduzeća, umjesto da troše veliku svotu 
novaca na promoviranje proizvoda putem medijskih ili drugi sredstava, plaćanje 
veletrgovcima, uvoznicima i ostalima, taj novac usmjeravaju  distributerima i 
njihovim timovima te ih nagrađuju za prodaju njihovih proizvoda putem provizije. 
Poslovni model mrežni marketing ima više modela poslovanja. Shodno tome 
poduzeće isplaćuje svoje distributere prema svom marketinškom planu. Sam 
termin mrežni marketing izaziva kontroverze u današnjem društvu. Postavlja se 
pitanje zašto je tome tako i zašto društvo negativno reagira na poslovni model 
mrežni marketing kad se vodi kao legalan način poslovanja. Kroz godina mrežni 
marketing se razvijao, kako se razvijala tehnologija i sve ostalo te je stekao 
raznorazne modele poslovanja. Od samih prezentacija na kućnom pragu pa sve do 
poslovanja na internetu, tj. takozvanog „online poslovanje“. Kao i u svakom 
području pa tako i u mrežnom marketingu postoje poduzeća koja posluju 
netransparentno, ilegalno i neodgovorno. Ljudi su se uključivali u razna poslovanja 
koja su se promovirala pod poslovnim modelom mrežni marketing, samim time da 
u kratkom roku ostvare ogromne iznose prihoda uz mali trud. Mrežni marketing 
svakako ne funkcionira na taj način. Raznim obmanama i ilegalnim poslovanjem 
legalan način poslovanja mrežni marketing ocrnio se kod ljudi te se počeo 
poistovjećivati s ilegalnom piramidalnom shemom, što svakako nije jer postoji 
podosta razlika između ova dva pojma. U mrežnom marketingu vrši se prodaja 
proizvoda ili usluga, a distributer za taj prodani proizvod krajnjem kupcu dobije 
proviziju, isto tako distributer dobije proviziju ako tu prodaju odradi netko u 
njegovom timu. Iznos provizije ovisi od poduzeća, vrste poslovnog modela 
mrežnog marketinga te same pozicije u mreži poslovanja. S druge strane, 
piramidalna shema nema konkretan proizvod ili uslugu, već se poslovanje temelji 
na regrutiranju novih distributera koji donose nov novac u poduzeće da bi se 
isplatio novac. Drugim riječima, piramidalna shema temelji se na zapošljavanju 
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novih članova jer samo tako dolazi prihod poduzeću.U istraživanju je također 
vidljivo da pola ispitanika zna za pojam mrežni marketing, no isti poistovjećuju s 
raznoraznim promidžbenim programima na društvenim mrežama, odnosno 
općenito na internetu, gdje možemo zaključiti da mrežni marketing nije previše 
jasan. Polovica ispitanika su se i susreli s mrežnim marketingom, no većina nije 
odlučila raditi u ovoj industriji. Krivom predodžbom poslovnog modela mrežnog 
marketinga ljudi su stekli krivu sliku o njemu te smatraju da nema prevelike koristi 
od mrežnog marketinga, što je u stvarnosti suprotno. Većina ispitanika ipak 
razlikuje pojmove mrežni marketing i piramidalna shema, no ipak nije u potpunosti 
jasan svima. Na kraju možemo zaključiti da  mrežni marketing u Hrvatskoj nije u 
potpunosti shvaćen i jasan široj društvenoj zajednici pa ostaje još uvijek dosta 
velika nepoznanica u Hrvatskoj.
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